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En este proyecto la MYPE “TAXI SEGURA” expone un plan de negocio 
para la implementación de un nuevo negocio en el Cercado de Arequipa. Esta propuesta 
surge de un conjunto de ideas novedosas, para satisfacer la exigencia del público al 
cual nos dirigimos, las mujeres, ya que presentamos una alternativa diferente de servicio 
de taxi tradicional. 
“TAXI SEGURA” nace como respuesta a la necesidad de la población 
antes mencionada, de contar con un servicio seguro e innovador. Nuestra gran 
motivación y reto, aparte de ser los únicos en realizar esta presentación en el mercado 
es el haber obtenido resultados que garanticen la viabilidad de nuestro proyecto, el 
producto se ofrecerá a personas de los niveles socioeconómicos A-,B+,B- y C+ mercado 
con un rango de edad mayores de 18 años. 
La evaluación financiera respecto al proyecto será efectuada por el aporte 
de los 3 socios, que representarían el 57% mientras que la diferencia 43% sería obtenida 
a través de una Financiera, haciendo un total del 100%. 
Este proyecto consta de una inversión inicial de S/. 41 554.24 de los 
cuales el costo de activos tangibles es de S/. 27 160.00 y el capital de trabajo es de S/. 
5 286.50 
Es por ello que se crea “TAXI SEGURA”, como una alternativa innovadora 




El presente trabajo compone un proyecto de negocio que pretende 
analizar la viabilidad financiera y operaciones de la empresa de servicios de transporte 
“Taxi Segura”, la cual es una propuesta de valor ante la inseguridad de la mujer 
arequipeña en la actualidad como principal necesidad. 
De esta manera podemos determinar que la seguridad a la que nos 
referimos es aquella que la cliente percibe y nota durante su viaje, el cual comienza 
desde el pedido de la unidad ya sea mediante llamada o mediante aplicativo, hasta el 
momento en que llegó a su destino. Por ello contaremos con un equipo de trabajadoras, 
entre ellas operadoras y conductoras las cuales estarán capacitadas para brindar un 
servicio óptimo con equipos y una flota completamente moderna y nueva, la cual evitará 
problemas técnicos o daños.  
Taxi Segura corroborará el bienestar y satisfacción de las pasajeras 
mediante encuestas por la aplicación o durante su viaje con nuestras conductoras. La 
seguridad, confort y calidad de Taxi Segura se demostrará en un servicio de transporte 
libre de peligros y riesgos, la cual será reemplazada por la mejor experiencia de viaje 
para las mujeres arequipeñas. 
Hemos desarrollado el análisis Porter y el análisis interno y externo, los 
cuales nos han permitido conocer sobre el mercado actual y las estrategias a 
implementar en nuestro plan de marketing. 
Se ha desarrollado un estudio de mercado y analizado la oferta y 
demanda actual del mercado de servicio de taxi y las necesidades. Se ha determinado 





Como podemos ver en nuestro proyecto de negocio, el mercado de taxis 
en Arequipa es bastante amplio, ya que existen empresas formales e informales pero 
sin diferenciación del servicio. Nosotras corroboramos la demanda del servicio de taxi 
con nuestros resultados en las encuestas realizadas, las cuales nos permitirán conocer 
un poco más a nuestro consumidor y las estrategias promocionales que 




CAPITULO 1: ANTECEDENTES DEL ESTUDIO 
1.1. Título del tema 
Creación de la empresa de servicio de taxi “Segura” exclusivo para mujeres en la ciudad 
de Arequipa 2017. 
1.2. Origen del tema 
En el Perú el servicio de taxi es el segundo medio de transporte más 
usado después del transporte público este tipo de servicios mueve millones de soles en 
el país, hasta el año 2012 la Municipalidad de Lima tenia registrado más de 115 mil taxis 
este servicio es ofrecido en nuestra ciudad bajo tres modalidades el de despacho, calle 
y de contrato; a esto tenemos que sumarle la llegada de los aplicativos móviles en la 
ciudad de Lima son aproximadamente ocho entre las principales tenemos a Uber, Easy 
taxi, taxi beat los cuales movieron en el último periodo según la SUNAT S/ 240 millones 
de soles. 
En nuestra ciudad, Arequipa, el servicio de taxi está regido por una 
ordenanza municipal que aplica la Resolución Ministerial N° 888-2016 MTC el cual 
indica que para prestar servicio de taxi en la ciudad estos deben estar inscritos en una 
empresa de servicio de taxi, al promediar existe 12 mil unidades entre formales e 
informales según la Municipalidad Provincial de Arequipa donde solo las más 







1.3. Formulación del problema 
En nuestro país, para una mujer tomar un servicio de taxi ya sea de 
manera tradicional o vía aplicativo está expuesta a poner en riesgo su integridad física 
y moral los cuales son reflejados años tras año en las estadísticas según el Programa 
Contra la Violencia Familiar y Sexual del MIMP es por eso que en la actualidad las 
mujeres temen tomar un servicio de taxi optando por otros medios de transportes esto 
sumado a la desigualdad de género que existe en nuestra sociedad. 
Y en nuestra ciudad una de las más importantes del país cuyos índices 
de criminalidad respecto a mujeres agredidas sexualmente a bordo de un taxi han ido 
en incremento según estadísticas del Centro de Emergencia Mujer muestra una clara 
necesidad de un servicio de taxi exclusivo para mujeres, en el Perú, específicamente en 
Lima existe: “Taxi Queen”, ”Sola para ellas” y “Taxi para nosotras” el cual solo brinda su 
servicio en la ciudad de Lima, en nuestra ciudad aún no existe una empresa que se 
dedique exclusivamente a brindar un servicio para mujeres brindado por mujeres. 
1.4. Justificación de la investigación 
En el mercado local no existe un servicio de taxi brindado por mujeres 
exclusivo para mujeres, cuyas necesidades muchas veces distan de la de los hombres; 
teniendo en cuenta que según la INEI las mujeres en la ciudad de Arequipa representan 
más del 50% de la población de esta el 60% oscilan entre los 17 a 45 años edad en que 
las mujeres toman un servicio de taxi la mayoría de veces solas, expuestas a la 
inseguridad, vulnerables de sufrir algún tipo de agresión física, verbal al momento de 
tomar estos servicios. 
Con el presente plan de negocios nosotras buscamos contribuir al 
bienestar social en este sector de la población que hoy en día se encuentra desatendido 
así mismo nos va permitir conocer qué tipo de servicio es el requerido, cuáles son sus 
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principales características y sobre todo que es lo que busca el consumidor “mujer 
arequipeña” al momento de tomar un servicio de taxi. 
1.5. Objetivo general 
Crear una empresa de servicio de taxi brindado por mujeres exclusivo 
para mujeres en la ciudad de Arequipa. 
1.6. Objetivos específicos  
✓ Realizar un estudio de mercado del servicio de taxis en la ciudad de Arequipa. 
✓ Determinar la estructura organizacional de la empresa de servicio de taxi. 
✓ Elaborar un estudio técnico para determinar la localización, infraestructura de la 
empresa de servicio de taxi. 
✓ Determinar la viabilidad y rentabilidad de la empresa de servicio de Taxi Segura 
en la ciudad de Arequipa. 
1.7. Metodología 
El presente plan de negocio es descriptivo, ya que, al tratarse de un 
servicio de traslado, implica el llenado de estas para poder medir el nivel de satisfacción, 
seguridad, experiencia, calidad, entre otros; de nuestro mercado objetivo actual, con 
respecto a servicios de la competencia. También podemos considerarlo un estudio de 
campo. 
1.7.1 Técnicas:  
Utilizaremos la técnica encuesta, con el fin de conseguir la información 





Como instrumento utilizaremos el Cuestionario, el cual está formado por 
16 preguntas, orientadas al servicio actual de taxis en Arequipa, a la seguridad, al precio, 
a la decisión de compra y al nuevo servicio exclusivo para mujeres “Taxi Segura”. 
Como herramienta de trabajo para el estudio de mercado, se realizaron 
203 encuestas en los distritos de Cayma, Yanahuara, José Luis Bustamante y Rivero, 
Cerro Colorado, Cercado y Alto Selva Alegre parte baja a personas del sexo femenino 
con el target correspondiente a nuestro público objetivo. 
1.7.3 Ámbito de estudio  
➢ Ubicación espacial: Nuestro proyecto de negocio Taxi Segura se 
realizará en la Ciudad de Arequipa, en aquellos distritos 
considerados con el NSE A-, B+, B- y C+. 
➢ Determinación de la Población y Muestra: 
➢ La población de elección para Taxi Segura es de 648,725 mujeres 
en la ciudad de Arequipa según la INEI. 
➢ La muestra con la que se realizara la encuesta con un nivel de 
confianza del 95% y con el 5% de riesgo es de 203 personas 
(Anexo I) 
1.8. Limitaciones de estudio  
El presente plan de negocio se limita a tales aspectos:  
➢ Falta de acceso de información de las instituciones públicas. 
➢ Limitación de brindar servicio por el sexo masculino.  
➢ La investigación analiza los aspectos de seguridad de las demás 
competencias dado que es de servicio masculino y no discute 
tales excepciones, de trabajo de mujeres dentro de ellos.  
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➢ El plan de marketing se limita a objetos y necesidades de varones. 
➢ El personal limita el acceso de menores de edad al servicio sin 
autorización de sus padres o apoderado. 
➢ Los convenios de empresas son directamente referidos con 
mujeres y niños.  




CAPÍTULO 2: MARCO TEÓRICO 
2.1. Conceptualización de tópicos clave. Definiciones 
Terminal punto de venta (TPV): Dispositivo de un establecimiento de servicio que nos, 
permite gestionar nuestra venta, tal como el cobro a través de una tarjeta electrónica ya 
sea de crédito o débito así mismo nos permitirá tener un comprobante físico de la 
operación y llevar un control de la operaciones. 
Mifi: El Router Inalámbrico que actúa como hotspot wifi móvil del que puede conectarse 
mediante una red móvil y el proporciona miento de un acceso a internet para distintos 
dispositivos simultáneamente a la vez. 
Servicio público: Es aquello que permite prestar una actividad llevada a cabo por uno 
persona a varias o distintas a la vez. 
Taxi: Un medio de transporte como servicio que considera un vehículo para la 
movilización de personas de una o varias por medio de un conductor que recoge y deja 
al destino del cliente.  
Calidad: Capacidad que de un servicio prestado para ver el nivel de satisfacción de las 
necesidades implícitas o explícitas según un parámetro dado. 
Geolocalización: Medio que se encarga de determinar la ubicación de algo en particular 
en la tierra; un posicionamiento referente a la localización de un objeto ya sea móvil o 
inmóvil en un punto. 
Pólizas: Documento que sustenta a un contrato de seguro, por un lado y por el otro, las 
obligaciones y derechos que corresponderán tanto a la aseguradora como al asegurado. 
Regulación: Poner en orden algo, reglamento de funcionamiento de un sistema 
determinado para un servicio. 
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Smartphone: Teléfono móvil con un sistema incorporado que es un medio de 
comunicación que disponen de un hardware y un sistema operativo propio capaz de 
realizar tareas y funciones. 
Tarifa Dinámica: Cuando hay demasiadas personas pidiendo los carros disponibles, 
según la demanda el costo de precio subirá y reducirá el costo si hay demanda de 
automóviles. 
Tránsito: Medio de vías o pasajes públicos que suelen utilizarse para el movimiento de 
los vehículos y las personas que pasan por una calle, una carretera u otro tipo de 
camino. 
Transporte: Se utiliza para llevarse a cabo un acto de consecuencia de trasladar algo 
de un lugar a otro. 
Usuario: Persona que utiliza algún tipo de objeto o que es destinataria de un servicio, 
ya sea privado o público. 
Velocidad: Muestra y expresa la variación de movimiento de cuanto a posición de un 
objeto o distancia recorrida en la unidad de tiempo  
Viabilidad: Que tiene probabilidades de llevarse a cabo o de concretarse gracias a sus 
circunstancias o características. 
2.2. Teorías, modelos y/o metodologías  
En los últimos años el sistema de seguridad pública cada vez está más 
riesgosa dado que hay frecuencia de violencia juntos con delitos contra la integridad 
física de la persona que eso conlleva acabó con los globos y las lesiones cometidas por 
el medio de transporte o peligro al volante, según la teoría de la Ciudadanización de la 
Seguridad Pública. (Alain, 2014,) Esta teoría nos asegura que dentro de América Latina 
está los territorios de más altos porcentajes de violencia de todo el mundo. 
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Asimismo hay cada día más incrementos de tasas de criminalidad que 
tienen relación con el servicio de taxi tanto por los choferes o como también por el cliente 
que son asaltados banda a mano armada como también se ha visto con participación 
delictiva de adolescentes con alto consumo de alcohol.  
En los últimos 5 años ya visto la postulación de crímenes con criterios de 
delitos graves en ubicaciones estratégicas de la ciudad donde el robo o asalto es 
llamado por objetos de valor el cual hace esto una referencia a la teoría de las Ventanas 
Rotas (Romira, 2013) Wilson y Kellink (1982). En este sentido una red social que genera 
delitos por falta de economía ya sea de mayor redundancia. No propugna una política 
de  cero tolerancia Asimismo se debería dar una sanción drástica desde el crimen más 
simple o faltas leves, así como estacionar en un espacio contraindicado, no respetar el 
semáforo, por ejemplo, los ciudadanos comenzaran a cometer faltas cada vez 
superiores y sucesivamente esto ira aumentando los delitos cada vez más graves. 
El servicio de taxi mayormente es usado cuando estamos en urgencia o 
opry sábado que el medio supletorio no está la mano o de adquisición rápida como los 
dice, según R. Klein, su teoría del servicio de taxi cumple la utilidad complementaria del 
servicio de transporte público de un lugar a otro en superficie rural como también señaló 
Burgos (klein 1985, pag.308)  aun cuando no existe una suplencia especial entre dos o 
más medios para ahorrarse la economía de un servicio de taxi.  
 La prioridad del servicio de taxi en relación a otros servicios regulares 
que existe en la ciudad es de grande valor económico dado que se da una calidad de 
servicio al cual lleva una desventaja muy grande y un valor agregado que se oferta al 
Cliente por el viaje, esto puede ser insostenible para los sectores desfavorecidos como 
es en las zonas de pobreza. 
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2.3. Análisis comparativo de las referencias anteriores  
Plan De Marketing 
(Vértice Publicaciones, 2008) “Elaborar un plan de Marketing es tan 
simple como responder a estas tres preguntas: ¿Dónde está la compañía? ¿Dónde 
quiere llegar la compañía? ¿Cómo llegará?”, El plan de marketing está dividido en dos 
etapas: el examen de Mercado y la Idealización de Marketing y cuyo propósito primordial 
es primero sistematizar toda la información que se requiere para el avance de los 
objetivos. 
Para conseguir un plan es preciso como requisito tener una comprensión 
precisa de la verdad del plan de negocio como sus productos, sus mercados, la rivalidad 
y las tendencias de la evolución. 
En esta etapa hay dos fases: objetivos de avance y la identificación de 
oportunidades. 
La primera etapa se define precisamente las líneas de productos, 
segmentos de mercado y las tácticas para conseguir la rivalidad. Estos componentes se 
mezclan para hacer las condiciones primordiales para detectar las amenazas, 
oportunidades, fortalezas y debilidades del cual su capacidad o real, que determinarán 
todo el marketing de idealización. 
Dentro de la Idealización de Marketing, que es la segunda etapa, son 
además dos fases: avance de la formulación y el Plan de Marketing Estratégico. 
En la primera etapa se acumula nuestra estrategia, utilizando las 
oportunidades y reducir las amenazas por medio de la construcción de su plan de 
marketing. (Vértice Publicaciones, 2008) O sea, antes que nada, hay que estudiar la 
circunstancia del plan de negocio del que deseamos hacer, de esta forma como de todos 
los agentes que la cubren (competidores, suministradores, usuarios, etc.). Una vez 
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popular la verdad, hay que plantear una seria de objetivos, que tienen que ser realistas, 
alcanzables y concretos. Terminando, hay que determinar las cambiantes que van a 
aceptar hallar los objetivos establecidos. 
Las técnicas de reafirmación 
Las técnicas de reafirmación a la larga y la retención son construidas por 
lo general por medio del servicio ejemplar al cliente, la construcción de un esquema de 
reafirmación no quiere sustituir el imperativo de prestar servicio al cliente en cada 
transferencia, sencillamente lo apoya. 
Los usuarios son el propósito de un programa de reafirmación debido a 
que pretenden conseguir más grande lealtad a la compañía. 
Por lo tanto, estos programas de retención de usuarios tienen que abarcar 
una comunicación regular con los usuarios, y ofrecerles chances para que más adelante 
prefieran llevar a cabo negocios con la compañía. 
La lealtad del cliente no es el agrado del cliente, el agrado del cliente es 
el punto de partida básico para comenzar un desarrollo de reafirmación. 
Razones que influyen en la reafirmación de los clientes: Según Moncalvo 
(2006), la reafirmación es un acto correctivo, o sea, desde el inicio usted debe fomentar 
la lealtad de sus usuarios, frecuentemente por causas “varias” no se consigue y es ahí 
cuando se hace primordial el avance e utilización de programas de reafirmación que le 
permitan comprender, jugar y retener a sus usuarios. 
En efecto, teniendo en cuenta lo que cita Moncalvo, hay numerosas 
causas que influyen en la reafirmación de los usuarios de una compañía, los usuarios 
detallan lealtad hacia el servicio cuando adquisición consistentemente un preciso 
producto o marca durante un lapso prolongado de tiempo, por otro lado, no es algo que 
se consiga de un día para el otro. La reafirmación del cliente es el propósito primordial 
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Para Bastos (2007): La reafirmación se consigue siempre a través de una 
precisa atención, aunque no es el exclusivo aspecto, debido a que el producto, en sí 
mismo y sin rivalidad (monopolio), conduce de todas formas al deber de la fidelidad 
porque no existe otro recurso. Por otro lado, en la mayoría delas situaciones, el cliente 
consume repetidamente en una compañía si se le da un servicio de calidad. 
De acuerdo a Bastos, la reafirmación va relacionada a una aceptable 
atención a los usuarios, de hecho, fundamentalmente el misterio de la fidelidad de los 
usuarios radica en poner los intereses del cliente enfrente de los de la compañía. 
Sin la lealtad de los usuarios, de forma sencilla se tienen la posibilidad de 
perder usuarios importantes para la compañía, y conseguir nuevos usuarios o conseguir 




CAPITULO 3: MARCO REFERENCIAL 
3.1. Antecedentes generales de la organización 
3.1.1. Historia 
La idea de crear una empresa de servicio de transporte de mujeres “TAXI 
SEGURA”, nace de la iniciativa grupal de las integrantes de este trabajo, en base a 
experiencias y necesidades personales y con la idea de desarrollar un proyecto con 
enfoque social. 
Es en base a esas premisas, como madres y mujeres somos propensas 
a sufrir de agresiones físicas y/o verbales al momento de tomar un servicio de 
transporte, sumado a los índices de violencia que se vive en la actualidad en nuestra 
ciudad donde los casos de mujeres agredidas físicas y sexual van en incremento, por lo 
que identificamos la necesidad que tiene la mujere arequipeña de poder transportarse 
de manera segura con las comodidades y facilidades que hoy en día la mujer requiere, 
como son las de transportarnos por la ciudad con hijos menores, exponiendo muchas 
veces sus vidas por falta de condiciones adecuadas de los servicios de taxi tradicional. 
Por lo que, en una de las tantas conversaciones y lluvias de ideas, se 
propuso la creación de una empresa de servicio de taxi, exclusivo para mujeres; mujeres 
que requieren un espacio especial, con indumentaria de su uso diario donde las 
unidades sean conducidas por mujeres que saben y comprenden sus necesidades. 
3.1.2. Descripción de la empresa 
Giro. - Nuestra empresa tendrá como actividad principal al servicio de 
transporte terrestre de personas en zona urbana en la ciudad de Arequipa. 
Nombre legal. - Taxi Segura Sociedad de Responsabilidad Limitada 
Nombre comercial. - Taxi Segura 
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El nombre de nuestra empresa, es producto de un proceso de naming 
estratégico que tuvo como principal objetivo representar el servicio que nuestra empresa 
desea brindar sumando a unos de los objetivos de la empresa el de posicionar nuestra 
marca en el mercado de servicio de taxi, a través de un nombre fácil de recordar, 
sencilla, concreta, que sea única y distintiva que potencia nuestra propuesta de valor y 
ayude a nuestra marca a extenderse. Es por ello que la palabra “Segura” representa 
perfectamente nuestra propuesta de valor. 
Logotipo.- Para la creación de nuestro logotipo, se realizó un estudio 
previo en el círculo cromático, los colores distintivos de la empresas de servicio de taxi 
en nuestra ciudad obteniendo como resultado los colores más usados por estas 
empresas siendo estos el amarillo, rojo, verde como se puede observar en el Anexo II. 
Producto de este análisis se observó la ausencia del uso de colores con tonalidades 
rosas, fucsia cuyas características representan la identidad de marca de nuestro 
servicio. 
Rosado: Cariño y protección. 
Blanco: Representa la paz y tranquilidad. 
Negro: Elegancia y seguridad. 
 





El propósito de nuestra empresa es la de brindar un servicio de calidad, 
oportuno con pilares como lo son el respeto y responsabilidad, con el objetivo de 
posicionarnos en el mercado del servicio de taxi en nuestra ciudad. Innovando el 
mercado de Taxis y brindando un mejor sistema de viaje y trabajo para la mujer 
Arequipeña, motivando a que vuelva a usar nuestro servicio 
Tipo de organización.  
Por las características de nuestra empresa la forma societaria con la que 
nos constituiremos según la “Ley General de Sociedades” la cual será una sociedad 
comercial de responsabilidad limitada S.R.L. donde el capital será dividido en 
participaciones iguales y no responden personalmente por obligaciones sociales. Así 
mismo nos acogeremos a los beneficios legales de la “Ley de Promoción y 
Formalización de la Micro y Pequeña Empresa”, como una micro empresa haciendo la 
inscripción correspondiente en el REMYPE.   
Desde un aspecto tributario al ser una persona jurídica generadora de 
renta de tercera categoría proveniente de una actividad productiva, comercial donde los 
ingresos netos que percibiremos no superaran las 3500 UIT al año como lo establece la 
SUNAT, nuestra empresa estará sujeta al Régimen Mype Tributario la cual tendrá que 
cumplir con obligaciones y beneficios establecidos por ley. 
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3.1.3. Organigrama  
FIGURA Nº 2: ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA TAXI SEGURA. 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
3.1.4. Misión y visión  
Misión 
Nuestra misión es brindar un servicio exclusivo de taxi para mujeres 
arequipeñas teniendo como principio básico y a la vez crear oportunidades de desarrollo 
a nuestras afiliadas y clientas de tal manera que podamos garantizar una experiencia 
cómoda y segura para su transporte. 
Visión 
Ser una empresa reconocida por la ciudadanía arequipeña en el servicio 
de taxi como sinónimo de seguridad y calidad de servicio. 
Siendo un factor determinante en la calidad de nuestro servicio la 





• Seguridad: Inspirando confianza a través de nuestro servicio. 
• Responsabilidad: Satisfacer a nuestros clientes en cada servicio 
que se brinde. 
• Orientación a las personas: reconocemos la importancia de 
nuestras afiliadas y el crecimiento y éxito de nuestra empresa, 
orientando siempre a su desarrollo personal. 
3.1.5. Objetivos  
Objetivo general  
Posicionarnos en el mercado como empresa líder en el sector, al segundo 
año lanzado el servicio y aplicativo en la ciudad de Arequipa. 
Objetivos específicos 
• Incrementar la demanda de nuestros servicios en un 10% 
trimestral en la ciudad de Arequipa. 
• Aumentar nuestra flota y adquirir autos propios para la empresa 
en los próximos 4 años en la ciudad de Arequipa. 
• Expandirnos a otras ciudades cercanas y lograr abarcar todo el 
sur del País en los siguientes 5 años de participación en el 
mercado. 
3.1.6. Servicio ofrecido 
Comercializar el servicio de transporte de Taxis para las mujeres 
arequipeñas, mayores de 18 años, ubicadas en la ciudad de Arequipa con el fin de poder 
brindarles un transporte confortable, seguro, oportuno mediante el pedido del servicio 
vía teléfono o vía aplicativo, en vehículos privados y completamente equipados para 
cubrir las necesidades de una mujer arequipeña. 
17 
 
Situación de los servicios:  





VENTA DE ENSERES 
• Modalidad Despacho: 
Servicio solicitado a través 
de la central telefónica o 
vía aplicativo móvil. 
• Modalidad Vía Publica: 
Servicio solicitado en una 
zona de espera o en la 
calle. 
• Modalidad de Contrato: 
Servicio solicitado para un 
servicio especial, 
solicitado directamente 
por la persona. 
• Transporte con niños: 
Acondicionando 
nuestras unidades con 
asientos especiales 
para bebes y niños 
hasta los cinco años. 
• City tour: Por los 
principales sitios 
turísticos de Arequipa 
• Courier: Entrega y 
recojo de paquetes o 
documentos. 




• Toallas Higiénicas 
• Gel antibacterial 
• Toallitas húmedas 
• Papel Higiénico 






Todos nuestros servicios tendrán el respaldo de una aseguradora, 
durante su viaje nuestros pasajeros van protegidos. Cada vez que una clienta pida el 
servicio tendrá la cobertura integral de aseguradora durante su trayecto, para ella y 
compañía; nuestra empresa contara con dos tipos de seguro: 
• En asalto y robo. 
• En accidentes: Nuestras clientas viajaran doblemente protegidos, 
por el SOAT del vehículo y por nuestro seguro de cobertura 
integral que incluye atención de emergencia, atención médica, 
casos de invalides o fallecimiento, entre otros 
Tarifario 
Nuestro tarifario baso un principio de transparencia estará a 
disponibilidad de nuestras clientes en nuestra página web y aplicativo móvil, las cuales 
representan costos reales, siendo accesibles para nuestras clientas, estas se 
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encuentran detalladas en el Anexo III y donde se han considerado las principales rutas 
de nuestra ciudad. 
3.2. Antecedentes específicos del área  
Internacionales  
El servicio de taxi exclusivo para mujeres nació en Londres en el 2006 
con los “Pink Ladys” con Tina Dutton como su fundadora, donde el único hombre en la 
empresa es el mecánico, debido al incremento de mujeres asaltadas en Londres al 
momento de tomar un taxi. 
En el 2014 en Nueva York Stella Mateo creo SheRides como 
consecuencia de una experiencia personal con sus hijas.  
En México un grupo de empresarios mexicanos liderados por Luis 
Fernando Montes de Oca notaron que el servicio de conductores privados no cubría 
todas las necesidades por ello decidieron crear LaudDrive así mismo en ese país existen 
los Pink Taxis, donde cada unidad lleva su propio nombre. 
En distintas partes del mundo como Dubai, Beirut y Moscú ha funcionado 
con gran éxito los taxis rosas. 
Nacionales 
En el Perú, específicamente en Lima Medalit Arainga y César Uberti 
crearon Taxi Queen a finales del 2016, llevados por el alto nivel de Delincuencia que se 
vive en su ciudad, en la actualidad siguen constantemente en busca de conductoras ya 
que solo brindan el servicio a determinados distritos como Surco, la Molina, Miraflores 
aun no cuentan con aplicativo y hace poco decidieron cambiar de nombre a BeQueen y 




En la actualidad en nuestra ciudad no existe ninguna empresa que brinde 
el servicio de taxi exclusivo para mujeres y conducidas por esta. 
3.3. Diagnostico organizacional 
3.3.1. Análisis externo e interno  
Se realizó el análisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y 























3.3.2. Análisis de la industria Porter: 
Las cinco fuerzas de Porter: 
a) Primer factor: Grado de Rivalidad 
El grado de rivalidad es mínimo, ya que nuestra empresa "TAXI 
SEGURA", brindará un servicio exclusivo que a la fecha no existe 
en el mercado arequipeño. 
b) Segundo factor: Amenaza de entrada de nuevos Competidores 
Nuestros competidores potenciales podrían ser las empresas de 
taxi que lideran actualmente en el mercado arequipeño, quienes 
podrían incursionar con un servicio similar al nuestro. 
c) Tercer Factor: Amenaza de aparición de Servicio Sustitutos 
En este caso el servicio sustituto serían los Remisse. 
d) Cuarto Factor: El poder de negociación de los Clientes 
La empresa "TAXI SEGURA" aplicará el poder de negociación de 
Ganar – Ganar, siendo una de nuestras principales estrategias 
para fidelizar a nuestros clientes y sobre todo a nuestras afiliadas, 
brindándoles la mejor opción de trabajo. 
e) Quinto Factor: El poder de negociación de los proveedores 
La empresa "TAXI SEGURA", tratará de obtener facilidades en la 
forma de pago, tiempos, entre otros aspectos con nuestros 
proveedores, teniendo los siguientes: 
- Empresas de productos para mujeres (toallas 
higiénicas, maquillaje, accesorios, etc.) 
- Escuelas de choferes para capacitación 




3.4. Análisis crítico 
Taxi Segura pretende innovar el mercado de taxis en Arequipa, 
mejorando el impacto de calidad actual, y sobre todo asegurar que la confianza y la 
seguridad es base fundamental para un buen servicio de transporte. 
Como hemos visto anteriormente, la inseguridad y la violencia contra la 
mujer, se encuentra en todas partes del mundo y pareciera que cada vez se incrementan 
más los casos de abuso a la mujer y no se hace nada al respecto. 
A consecuencia de esto y sumado a la necesidad de trabajo de las 
mujeres arequipeñas, es que decidimos crear esta nueva empresa, totalmente 
diferenciada y pensada en las mujeres. 
Hemos determinado que nuestro público objetivo es el siguiente: 







Mujeres de 18 años a 
más del sector A-, B+, 
B- y C+ 
Residentes en la 
ciudad de Arequipa. 
Busca un servicio de calidad y nuevas 
experiencias que satisfagan sus 
expectativas; mujeres trabajadoras, 
modernas, uso de la tecnología. 
 
ELABORACION PROPIA 
Así mismo, para la creación de esta nueva empresa de taxi para mujeres 
también debemos pensar en nuestro personal, en este caso, personal administrativo, de 
operaciones y todas nuestras afiliadas. 
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Taxi Segura piensa en el beneficio no solo laboral y económico para las 
mujeres que quieran trabajar en nuestra empresa, sino también en formar y mantener 
un clima laboral adecuado y con todas las políticas en regla para evitar inconvenientes 
a futuro. 
Medio ambiente y responsabilidad social 
Taxis Segura es responsable socialmente, ya que, en nuestra central de 
trabajo, monitoreo y mantenimiento realizamos nuestras labores haciendo uso 
responsable de plásticos y elementos contaminantes, incentivaremos el reciclaje y 
colaboraremos socialmente. 
Situación de la competencia: 
Competencia directa: 
Empresas de Taxis consolidadas: 
✓ TAXITEL 
✓ TAXI TURISMO 
✓ MEGATUR 
✓ ALO 45 
Taxis con aplicativo: 
✓ UBER 
✓ TAXIBEAT 
✓ EASY TAXI 
Competencia indirecta: 
✓ Servicio de transporte público (Combis) 
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✓ Servicio de movilidad. 
Hemos realizado llamadas a las centrales de cada una de las empresas 
de la competencia directa e indirecta, solicitando información para afiliación y como 
brindan el servicio de atención al cliente, también se ha verificado las redes sociales, 
páginas webs y aplicaciones de cada una de las empresas, para hacer un análisis 
comparativo en cuanto a la mayor aceptación vía internet. 
Como parte de la investigación se ha revisado las valoraciones vía 
Google. 
Considerando que no sabemos con exactitud la empresa líder en Taxis 
en Arequipa y no existe información confiable y actualizada: Hemos llegado a la 
conclusión que la empresa actual y tal vez mejor posicionada en la mente del 




CAPÍTULO 4: DESARROLLO DEL TEMA 
4.1. Estudio de Mercado 
4.1.1 Definición del mercado 
En el mercado local no existe un servicio de taxi brindado por mujeres 
exclusivo para mujeres, cuyas necesidades muchas veces distan de la de los hombres; 
teniendo en cuenta que según la INEI las mujeres en la ciudad de Arequipa representan 
más del 50% de la población , de esta el 60% oscilan entre los 17 a 45 años edad en 
que las mujeres toman un servicio de taxi la mayoría de veces solas, expuestas a la 
inseguridad, vulnerables de sufrir algún tipo de agresión física, verbal al momento de 
tomar estos servicios. 
4.1.2. Objetivo del Estudio de mercado 
Realizar una investigación de mercado para determinar si la población de 
mujeres arequipeñas está dispuesta al uso del servicio ofrecido por esta nueva empresa 
de Taxis, prestando una atención confiable, segura, innovadora y además de servicios 
adicionales que prometen confortabilidad y calidad. 
4.1.2.1. Objetivos Específicos: 
✓ Lograr identificar el segmento de la población de mujeres arequipeñas que forma 
parte del mercado de servicios de Taxis vía llamada telefónica o vía aplicación. 
✓ Desarrollar un perfil del segmento del mercado. 
✓ Definir el tamaño de la muestra del segmento. 
✓ Determinar la demanda potencial de las mujeres arequipeñas que toman el 
servicio de Taxi. 
4.1.3. Análisis de la demanda 
Haciendo el análisis de la demanda hecho en campo a 30 taxis de 
empresas privadas y 20 taxis informales y una entrevista que se hizo con uno de ellos 
26 
 
se determinó cuáles son las horas de mayor adquisición en cuanto a la demanda por 
grupo de clientes, el nivel de ocupación de una unidad por día de la semana y hora, el 
tiempo promedio que toma realizar un servicio de diez kilómetros aproximadamente. 
Las horas de mayor frecuencia están influenciadas por el rango de 
edades debido a las necesidades propias de cada grupo ya que como comentara 
nuestro entrevistado taxista, “cada rango de edad tiene su hora y requerimiento distinto“, 
a continuación, detallaremos la distribución de horas picos o de mayor influencia con el 
cliente.  












Tabla Nº 4: Tabla de Distribución del nivel de ocupación en porcentaje. 
HORA LUNES MARTES MIÉRCOLES JUEVES VIERNES SÁBADO DOMINGO 
00:00 - 1:00 20 % 20 % 20 % 20 % 70% 90 % 90 % 
1:00 - 2:00 20% 20% 20% 20% 70% 90 % 90 % 
2:00 - 3:00 40 % 40 % 40 % 40 % 70% 90 % 90 % 
3:00 - 4:00 40 % 40 % 40 % 40 % 70% 90 % 90 % 
4:00 - 5:00 40 % 40 % 40 % 40 % 70% 90 % 90 % 
5:00 - 6:00 30 % 30 % 30 % 30 % 70% 90 % 90 % 
6:00 - 7:00 30 % 30 % 30 % 30 % 60% 60% 60% 
7:00 - 8:00 90 % 90 % 90 % 90 % 90 % 60% 60% 
8:00 - 9:00 90 % 90 % 90 % 90 % 90 % 60% 60% 
9:00 - 10:00 90 % 90 % 90 % 90 % 90 % 60% 60% 
10:00 - 11:00 70% 70% 70% 70% 70% 60% 60% 
11:00 - 12:00 70% 70% 70% 70% 70% 60% 60% 
12:00 - 13:00 70% 70% 70% 70% 70% 60% 60% 
13:00 - 14:00 90 % 90 % 90 % 90 % 90 % 90 % 90 % 
14:00 - 15:00 90 % 90 % 90 % 90 % 90 % 90 % 90 % 
15:00 - 16:00 70% 70% 70% 70% 70% 60% 50 % 
16:00 - 17:00 70% 70% 70% 70% 70% 60% 50 % 
17:00 - 18:00 70% 70% 70% 70% 70% 60% 50 % 
18:00 - 19:00 90 % 90 % 90 % 90 % 90 % 60% 50 % 
19:00 - 20:00 90 % 90 % 90 % 90 % 90 % 60% 50 % 
20:00 - 21:00 90 % 90 % 90 % 90 % 90 % 90 % 50 % 
21:00 - 22:00 50 % 50 % 50 % 50 % 90 % 90 % 50 % 
22:00 - 23:00 50 % 50 % 50 % 50 % 90 % 90 % 50 % 












Tabla Nº 5: Tabla de minutos por viaje de diez kilómetros 
HORA LUNES MARTES MIÉRCOLES JUEVES VIERNES SÁBADO DOMINGO 
00:00 - 1:00 20 20 20 20 20 20 20 
1:00 - 2:00 20 20 20 20 20 20 20 
2:00 - 3:00 20 20 20 20 20 20 20 
3:00 - 4:00 20 20 20 20 20 20 20 
4:00 - 5:00 20 20 20 20 20 20 20 
5:00 - 6:00 20 20 20 20 20 20 20 
6:00 - 7:00 30 30 30 30 30 30 20 
7:00 - 8:00 40 40 40 40 40 30 20 
8:00 - 9:00 40 40 40 40 40 30 20 
9:00 - 10:00 40 40 40 40 40 30 30 
10:00 - 11:00 30 30 30 30 30 30 30 
11:00 - 12:00 30 30 30 30 30 30 30 
12:00 - 13:00 30 30 30 30 30 30 30 
13:00 - 14:00 40 40 40 40 40 30 20 
14:00 - 15:00 40 40 40 40 40 30 20 
15:00 - 16:00 30 30 30 30 30 30 30 
16:00 - 17:00 30 30 30 30 30 30 30 
17:00 - 18:00 30 30 30 30 30 30 30 
18:00 - 19:00 50 50 50 50 50 30 30 
19:00 - 20:00 50 50 50 50 50 30 30 
20:00 - 21:00 40 40 40 40 40 20 20 
21:00 - 22:00 30 30 30 30 30 20 20 
22:00 - 23:00 30 30 30 30 30 20 20 
23:00 - 24:00 20 20 20 20 20 20 20 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
Del análisis de campo se pudo extraer que el comportamiento de la 
demanda sufre variaciones dependiendo del día y la hora del mismo, sin embargo, se 
tiene el siguiente promedio de ocupación y de tiempo de un diario a la semana. 





4.1.4. Análisis de la oferta 
Para determinar el siguiente análisis, hemos considerado las vías o 
medios de llegada para obtener el servicio, como primer medio, es el de llamada 
telefónica y como segundo, a través de la aplicación de la empresa. Cabe resaltar que 
ambas formas se encuentran activas en el sector de transporte de taxis. 
Como sabemos el servicio de Taxi en Arequipa es muy competitivo, ya 
que existen muchas empresas formales e informales las cuales resultan ser un riesgo 
para la mujer al momento de elegir el servicio. 
Hemos considerado las 5 empresas más características de Arequipa para 
analizar 4 ítems mostrados en el siguiente tabla, de las cuales podemos ver que 2 de 
ellas no son completamente seguras, ya que no cuentan con implementos de seguridad 
(casquete, stickers de la empresa, tarifario en físico, carnet de identificación del 
conductor, entre otros). 
Tabla Nº 7: Empresas lideres en el mercado de Arequipa y 
caracteristicas principales. 
Nº EMPRESA DISTRITO 
VEHICULOS CON 




















X SI SI NO 
3 TAXI ALO 45 
MARIANO 
MELGAR 
X SI SI NO 




X ALGUNOS SI NO 
ELABORACIÓN PROPIA 
  
Como podemos ver, el nivel de competencia de estas empresas que 
ofrecen el mismo servicio de transporte privado, pero para el público en general, las 
podemos encontrar fácilmente en redes sociales, en páginas amarillas, o simplemente 
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preguntando a los arequipeños, ya que están posicionadas en la mente del consumidor, 
no tienen una estrategia promocional ni publicitaria, pero si están haciendo alianzas 
estratégicas. 
4.1.5. Análisis de precios 
El método de recolección de información para el siguiente análisis, se 
realizó de 2 formas, la primera pensada para el cliente y la segunda para nuestras 
afiliadoras. Elegimos una de las rutas más solicitadas por los clientes de empresas de 
Taxi (Yanahuara – Cercado), Se realizaron llamadas a las empresas líderes en el 
mercado, así como también indagación en taxis públicos y se pudo determinar la 
siguiente banda de precios aproximada. 




A CERCADO(PLAZA DE 
ARMAS) 
1 TAXI TURISMO AREQUIPA S/6,00 
2 EMPRESA TAXITEL S/7,00 
3 TAXI ALO 45 S/6.50 
4 UBER S/7.00 
5 TAXIBEAT S/6.50 
ELABORACIÓN PROPIA 
ESTUDIO MEDIANTE LLAMADA TELEFÓNICA Y PEDIDO POR APLICATIVO 
 
En la siguiente tabla podemos ver el costo de inscripción a las empresas 
líderes en el mercado, el cual solo implica costo de afiliación, ya que los costos de 
casquetes, tarifario, carnet, entre otros accesorios, no forman parte de este costo. 
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Tabla Nº 9 : Costo de Inscripcion en 5 empresas de taxi de Arequipa. 
Nº EMPRESA AFILIACION 
1 TAXI TURISMO AREQUIPA S/60,00 
2 EMPRESA TAXITEL S/100,00 
3 TAXI ALO 45 S/90,00 
4 UBER 15% DE CARRERA 
5 TAXIBEAT 10% DE CARRERA 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
Como podemos ver, todas las empresas de taxi tienen distintos precios 
de afiliación y requisitos. Hasta el momento, la empresa Taxitel es la más cara en el 
mercado de Arequipa. 
4.1.6. Plan de marketing  
Desarrollo de las estrategias de marketing 
4.1.6.1. Servicio 
a. Valor diferencial: calidad incomparable 
El servicio de Taxi Segura se caracteriza por ser de calidad, cubre 
expectativas totalmente diferenciadas, contaremos con personal en constante 
capacitación y bajo el reglamento interno y externo, por lo que en este Plan de 
Marketing, se hará conocer la calidad del servicio y al mismo tiempo potenciaremos 
nuestro valor agregado, innovando el mercado de Taxis y brindando un mejor sistema 





b. Imagen corporativa  
Logo:  
 
Figura N° 3: Logo “Taxi Segura” 
ELABORACIÓN PROPIA 
Nombre: TAXI SEGURA 
Slogan: “Viaja pensando en ti” 
4.1.6.2. Precio: 
Precios competitivos: 
Los precios de nuestros servicios serán competitivos en el mercado y el 
valor diferencial resaltará la calidad y experiencia de viaje.  
4.1.6.3. Plaza 
Punto de afiliación: 
a. Se colocarán puntos de afiliación en todos los centros comerciales de 
la Ciudad, los cuales serán tipo islas en el 1er nivel, y el cual brindara información y 
afiliación a la empresa. 
b. Capacitaremos a nuestro personal para que brinde una óptima 
atención al cliente y lograr que se sienta cómodo y satisfecho a todas sus expectativas 
(afiliadores).  
Internet: 
a. Aplicativo 100% operativo. 
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b. Renovar y actualizar constantemente la página web. 
c. Interactuar vía redes sociales (Facebook, twitter, instagram, youtube), 
con las clientas resolviendo sus consultas sobre nuestros servicios, o contando 
experiencias de las clientes vía streaming o videos. 
Así mismo crear contenido útil y atractivo para que puedan compartirlo. 
4.1.6.4. Promoción y publicidad 
Medios de comunicación: 
a. Se realizará spots comerciales donde se dé a conocer el 
concepto de este nuevo servicio diferenciado, mostrando 
su infraestructura y los servicios adicionales (tanto para 
mujeres que quieran trabajar con nosotros, como para las 
que quieran usar el servicio). 
b. Colocaremos banners publicitarios. 
c. Anunciaremos en una revista local y periódicos. 
Patrocinios y ferias: 
a. Tendremos presencia en ferias o eventos, otorgando 
nuestra imagen mediante el banner publicitario, y 
regalando viajes gratis a nuestras clientas. 
Celebridad o persona pública: 
a. Contactaremos a una persona pública que aporte valor a 
la marca y comunique el mensaje de Taxi Segura. 
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Descuentos, promociones, obsequios y merchandising: 
a. Para atraer a nuevos clientes y fidelizar a nuestros clientes 
actuales, premiaremos su preferencia, superando sus 
expectativas con regalos sorpresivos y especiales. 
b. Brindaremos a nuestros clientes y publico merchandising, 
material físico para comunicar la esencia de Taxi Segura, 
los valores de la marca, además de información. 
4.1.6.5. Post-venta 
Como parte importante de nuestro plan de marketing y asegurarnos que 
nuestro mensaje y servicio llegue de forma correcta a nuestro público objetivo, es 
necesario realizar un seguimiento de cuan efectiva ha sido nuestra campaña y a la vez 
como va mejorando en beneficio de nuestra empresa, de tal manera, nuestro servicio 
postventa es de mucha importancia y necesario, para lo cual TAXI SEGURA 
implementara las siguientes actividades: 
4.1.6.5.1. Servicio al cliente 
El servicio al cliente es fundamental, en la cual requerimos de personal 
altamente calificado, capacitado y con experiencia para poder ofertar un servicio de 
calidad y lograr satisfacer sus expectativas. Para tener éxito, debemos de tener los 
medios necesarios y los objetivos bien determinados. 
4.1.6.5.2. Elementos del servicio al cliente 
Aquí determinaremos quienes estarán en contacto directo con nuestros 
clientes, es decir, quienes se van a encargar de la recepción de las llamadas y quienes 




La selección de nuestro personal se rige bajo varios requisitos exigentes 
los cuales se deberán cumplir de tal manera que garanticen el alto nivel de nuestras 
colaboradoras y así mismo un servicio de calidad y seguro para nuestras clientes.  
Tabla Nª 10: Requisitos inscripcion de conductoras. 
HOJA DE REQUISITOS EMPRESA TAXI SEGURA 
1 MUJERES DE 25 AÑOS A MAS 
2 BREVETE AI - AIIB (SACAR COPIA) 
3 COPIA DE DNI 
4 FOTO TAMAÑO CARNET 
5 LLENADO DE FICHA FAMILIAR 
6 TEST PSICOLOGICO 
7 ANTESCENTES PENAL,JUDICIALES 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
Tabla Nº 11: Ficha Familiar para conductoras. 
FICHA FAMILIAR 
Nº DE HIJOS:   
EDADES:   






Taxi Segura contará con los siguientes elementos: 
a) Relación con el Cliente: Base importante del servicio, el trato y experiencia 
diferenciada que se pretende es cordial, amable, respetuoso y seguro. 
b) Contacto cara a cara: Nuestras conductoras serán las primeras responsables de 
brindar un servicio de total confiabilidad y agradable a nuestras pasajeras. 
c) Correspondencia: Medios de comunicación Taxi Segura – Clientes y Taxi Segura – 
trabajadoras. Las cuáles serán vía e-mail, whatsapp, redes sociales, página web y redes 
sociales, las cuales deberán ser atendidas inmediatamente. 
d) Reclamos y cumplimientos: Implementaremos un libro de reclamos de manera 
física y virtual (página web), el cual nos ayudara como medio de retroalimentación para 
mejorar nuestro servicio. 
e) Instalaciones: Nuestro local y espacios ya mencionados anteriormente, deberán ser 
apropiadas para las actividades correspondientes. 
4.1.6.5.3. Importancia del servicio al cliente 
El motivo de la empresa Taxi Segura son nuestras clientes, nuestro 
servicio y nueva experiencia está totalmente clara y definida, así mismo la importancia 
que tiene el cliente es el éxito de nuestra empresa, por tal motivo, implementaremos 
servicios adicionales o certificados las cuales nos ayuden a seguir diferenciándonos de 
la competencia. 
4.1.6.5.4. Fidelización del cliente 
a. Confianza: Nuestra misión es brindar un servicio de 
calidad, seguridad, buen trato, por lo que aquí el rol 
importante es de los encargados de atención y afiliación 
en las oficinas y las conductoras, en ellas está el que 
nuestras clientes vuelvan a solicitar nuestro servicio. 
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b. Premiar lealtad, ya sea para nuestras afiliadas o para las 
pasajeras constantes. 
c. Mantener la relación Taxi Segura – Cliente debe ser 
permanente y fiel, lo cual nos garantizara no perder 
contacto y a la vez, poder llegar a nuestras clientes 
brindando nuestras nuevas ofertas, promociones o 
actualizaciones. 
4.1.6.5.5. Servicios Post-Venta 
Hemos considerado las siguientes acciones para poder incrementar las 
ventas de nuestro servicio diferenciado, para que de tal manera logremos el 
posicionamiento de una manera óptima y rápida en la mente del potencial consumidor: 
a. Implementar encuestas en nuestro aplicativo, para poder 
ver el grado de satisfacción de nuestro cliente. 
b. En el viaje, si la pasajera accede, se le hará una pregunta 
y recomendaciones que nos podría dar para mejorar el 
servicio. 
c. Cada pasajera contará con una cuenta en el aplicativo de 
Taxi Segura, el cual tendrá kilometraje acumulado para 
que luego tenga la posibilidad de canjear viajes gratis. 
d. Si invita a 2 amigas o familiares a usar el servicio, tendrá 
un vale de descuento para sus próximos 2 viajes. 
4.1.6.6. Establecimiento de estrategias 
Como hemos mencionado en nuestro plan de marketing, lo que se logra 
conseguir es el posicionamiento en la mente del consumidor potencial, teniendo como 
base principal una estrategia de fuerza de ventas para nuestras afiliadoras, las cuales 
lograrán abarcar más territorio de la ciudad de Arequipa. 
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Para ello, a continuación, en el presupuesto y especificación de las fases 




El detalle del presupuesto a ejecutarse para la empresa de servicio de 
taxi a cargo de una agencia de publicidad se detalla en el Anexo V. 
Tabla N° 12: Campaña de Lanzamiento 
CAMPAÑA DE LANZAMIENTO 
Fase 1: Estrategia de marca S/. 845.00 
Fase 2: Naming e Identidad de Marca S/. 950.00 
Fase 3: Desarrollo de piezas gráficas S/. 1050.00 










Figura N° 4: Cronograma de la campaña 
ELABORACIÓN PROPIA 
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Entrevistas a personas claves, visitas y registro audiovisual
Semana 1 Semana 2 Semana 3
Analisis de la Competencia 
Fase 1: Estrategia de M arca
Análisis de Percepcion de marca
Analisis de la categoria
Semana 9Semana 4 Semana 5 Semana 6 Semana 7 Semana 8
DIA CERO: Factura /  Deposito /Detraccion /  Contrato
Fase 2: Ident idad de M arca
Deconstrucción y evaluación de la marca
Identidad visual de la marca
M anual de marca
Fase 3: Desarrollo de piezas gráf icas
Prensa
Personales Publico
Fase 4: Piezas Finales
Soporte M ult imedia
Nombre del Proyecto TAXI SEGURA




4.2. Estudio Técnico 
4.2.1. Localización 
Macro localización. 
Se estableció como macro localización la provincia de Arequipa, 
departamento de Arequipa. Con una población que considera nuestro proyecto está 
enfocado a este sector. Tenemos como público objetivo a las personas de los 
niveles socioeconómicos A-, B+, B- y C+  
Micro localización. 
A través de un método de ponderación determinaremos nuestra 
ubicación estratégica donde estableceremos nuestro local para ello tomamos tres 
posibles lugares estratégicos para el desarrollo del proyecto. 
Determinación de instalaciones. 
Av. Parra. 
Descartamos esta zona por la afluencia de vehículos a largo del día, 
y de tráfico en horas punta lo que permitiría la visibilidad de nuestra empresa. 
Av. Dolores. 
Hemos considerado esta zona como un lugar de alta transitabilidad 
vehicular, ya que cuenta con varios intercambios viales. 
Av. Venezuela. 
Optamos por esta zona por ajustarse a las condiciones y 
necesidades que nuestro proyecto tiene por objetivo a corto y largo plazo, cumple 
con factores importantes como afluencia de público objetivo, por ser una zona 
altamente concurrida por vehículos durante el día, encontrarse cerca al Centro 
histórico de la ciudad y el costo de alquiler. 
Factores de localización. 
Los factores que consideramos importante son: 
• Afluencia de público objetivo: Consideramos este factor como el principal 
debido a la ubicación, ya que en sus alrededores están situadas calles 
concurridas con muy buena afluencia de vehículos. 
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• Cercanía al Centro histórico de la ciudad: Consideramos este factor porque 
nuestro establecimiento estará ubicado cerca, lo cual hará que nuestro público 
objetivo pueda solicitar nuestros servicios. 
• Costo de alquiler. Se tomará en cuenta el precio que se pagará por el alquiler 
del local, pues en la zona en la que planeamos ubicarnos es altamente 
comercial al estar ubicada cerca a centros comerciales. 
• Disponibilidad de locales. Este factor es importante por la cantidad de 
establecimientos que se encuentran por la zona el cual nos lleva a la elección 
de un local disponible para evitar que exista restricciones posteriores. 
• Existencia de competidores.  Al implementar nuestra empresa cerca de 
empresas del mismo rubro permitirá captar la atención de sus clientes con la 
intención de futuras migraciones a nuestro servicio. 
• La Seguridad de la zona. Consideramos este factor ya que es necesaria la 
seguridad y confianza de nuestros clientes y a la vez de nuestros trabajadores 
para que puedan ejercer con seguridad sus labores diarias 
Tabla N° 13: Factores de Localización 
 
ELABORACIÓN PROPIA 
4.2.2. Descripción del proceso 
Taxi Segura tiene 02 tipos de elección del servicio. En primer lugar, 
tenemos el servicio de llamada directa con la empresa para solicitar el taxi, el cual 
presentaremos a continuación mediante un cuadro: 
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Proceso del Servicio 
 




En segundo lugar, tenemos la aplicación móvil, el cual será descargado 
mediante el APP Store, y será de fácil uso.  
 
Figura N° 6 : Proceso de pedido del servicio mediante aplicativo móvil 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
Se solicita el servicio 
mediante llamada 
telefónica (fijo o celular)
Se recepciona la llamada 
por nuestras operadoras
Nuestra cliente solicita el 
servicio de taxi 
La operadora solicita el 
Nº de DNI y dirección del 
pedido
Se le indica el tiempo de 
demora de llegada de la 
unidad
Llegada de la Unidad a la 
dirección solicitada
Conductoras confirman 
pasajera a bordo y 
destino
Conductoras confirman 
viaje realizado con éxito 
(mediante app)
Se descarga la aplicación 
mediante APPStore y 
PlayStore
Crear una cuenta en el 
aplicativo “Taxi Segura”
Iniciar Sesión Colocar ubicación
Colocar destino
Solicitar unidad de taxi (se 
puede elegir tipo de carro, 
color, modelo, etc si están 
disponibles)
Unidad de taxi disponible 
acepta el viaje (se activa 
historial e información de 
la conductora)
Se activa el tiempo de 
espera y costo del viaje
Suena alarma cuando la 





La empresa opera bajo la filosofía de brindar el mejor servicio al cliente, 
teniendo como prioridad la seguridad de la mujer y la satisfacción con el viaje realizado. 
Por ello, dentro del flujograma establecido en la empresa, podemos determinar cuál es 
el proceso en que se opera este servicio tal como se mostró en los cuadros anteriores. 
4.2.3. Diseño distribución de las instalaciones  
El establecimiento cuenta con 4 espacios o 4 salones. El primero y el 
principal el cual está frente a la avenida, cuenta con 10 metros de largo por 10 metros 
de ancho, teniendo 100 metros cuadrados, este espacio está destinado para brindar 
información y afiliación de las nuevas trabajadoras de Taxi Segura. El segundo espacio 
está destinado a administrativos, donde se colocarán 4 escritorios para los empleados. 
El tercer espacio está destinado para las operadoras, las cuales monitorearán las 
móviles y harán el servicio de Call Center. El último espacio será destinado para el 
almacén de la empresa y los productos de los proveedores. 
4.2.4. Equipos 
Tabla N° 14: Descripción de Equipos 
EQUIPO DESCRIPCION PRODUCTO 
Terminal punto de venta 
(pos) 
Equipo que se instala en 
servicios comerciales, 
bancos, hoteles, líneas 
aéreas para que estos 
puedan realizar 
transacciones electrónicas 
con las tarjetas de crédito o 





Kit de radio Medio de comunicación para 
un rango de hasta 35 
kilómetros,14 canales cada 
uno con 121 códigos de 
privacidad, resistente al 
agua IP54,20 tonos de 
llamada, eco smart, función 




Espejos posteriores Medio de visualización de la 
parte inferior del carro  
 
 
Asiento para niños o 
bebes 
Máxima seguridad a la hora 
de transportar al niño, 
cuenta con soporte apoyo de 
cabeza, funda de acolchado 
doble y arnés de 5 puntos de 
sujeción. Múltiples 
posiciones de reclinado con 
una tela de suave textura 
más clip de fijación para 
cinturón del auto. 




Mifi Router inalámbrico que 
actúa como hotspot wifi 





4.3. Estudio Organizacional  
4.3.1. Diseño de la estructura organizacional 
 
Figura N° 7 : Estructura Organizacional 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
4.3.2. Descripción de Cargos y Responsabilidades 
A. Junta general de socios  
Conformada por los cuatro socios los cuales tendrán en su conjunto las 
riendas de la empresa dentro de sus facultades están:  
• Designar, remover al gerente de operaciones de la empresa. 
• Toma de decisiones en aspectos administrativos, contables o 
legales. Aprobación de los estados financieros. 
• La modificación del estatuto. 
• El aumento y la reducción del capital social. 




B. Gerente de operaciones 
• La representación legal de la empresa en aspectos 
administrativos, tributarios y legales. 
• Emitir informes periodos o a pedido de la junta general de socios 
de la situación de la empresa. 
• La planificación de actividades que logren el cumplimiento los 
objetivos de las empresas. 
• La organización, dirección y control de las áreas que tenga a su 
cargo. 
C. Asistente administrativo 
• Ejecutar las actividades de apertura y cierre de caja. 
• Registrar las operaciones contables que realiza la empresa en sus 
registros correspondientes. 
• Liquidar y declarar mensualmente los tributos obligados para las 
empresas.  Efectuar y pagar planillas mensuales, así como los 
derechos laborales que corresponda. 
• Verificar que el ingreso de dinero sea según ordenes de pedidos. 
• Comunicarse con los clientes cuando sea necesario. 
• Elaborar informes al administrador cuando lo requiera. 
• Realizar el pago a los proveedores, servicios y otros. 
D. Jefe de flota 
• Responsable de las coordinaciones entre las afiliadas. 
• Registro de operaciones de las actividades de las afiliadas 
• Generar reportes al gerente de operaciones de las actividades a 
través de informes semanales, quincenales y a requerimiento. 
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• Velar por el cumplimiento de las políticas normas y procedimiento 
de la empresa. 
E. Afiliadas 
Son el rostro representativo de la empresa, Taxi segura reclutara mujeres 
que tenga experiencia en la conducción de vehículos, conozcan las rutas y calles de la 
ciudad, tengan conocimientos en defensa personal y primeros auxilios. 
Con los que respecta a los servicios de publicidad, mantenimiento, 
asesoría contable, estos serán tercearizados a empresas expertas en el tema. 
F. Jefe de Operadoras 
Este cargo será asumido por la operadora con más antigüedad en la 
empresa o en su defecto la que cuente con mayor experiencia en atención al cliente  
• Emitir informes mensuales al jefe de operaciones de las 
actividades de las operadoras a su cargo. 
• Informar de contingencias que se generen en los diferentes turnos 
de las operadoras. 
• Remitir información que sea solicitada por el jefe de operaciones  
G. Operadora 
• Función principal contestar llamadas de los clientes con 
amabilidad y empatía. 
• Monitorear las llamadas, facilitar información de las rutas a las 
unidades. 
• Mantener comunicación constante con los clientes 
• Gestionar acciones en caso de accidentes o emergencias 
H. Jefe de Marketing 
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• Dirigir las estrategias de marketing y publicidad de la empresa 
• Brindar informes semanales, mensuales y trimestrales de las 
actividades de la empresa. 
• Coordinar y aprobar las publicaciones mensuales en redes 
sociales 
I. Comunity Manager 
• Elaborar informes semanales y mensuales al jefe de marketing de 
las actividades en redes sociales 
• Enviar un cronograma de publicaciones en redes sociales al jefe 
de marketing 
• Brindar soporte las 24 horas a redes sociales 
4.3.3. Política de remuneraciones 
La empresa proyecta un crecimiento del 10% anual en las 
remuneraciones de nuestro personal 
Como parte de una estrategia de motivación y desarrollo personal la 
empresa Taxi Segura promocionar la participación en talleres formativos: 
● Afiliadas: 
- Capacitación en atención al Cliente. 
- Capacitación en Primeros Auxilios. 
- Talleres en Defensa Personal. 
● Personal 
- Capacitación en atención al cliente y manejo de 
situaciones en peligro. 
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4.4. Estudio Legal  
4.4.1 Tipo de sociedad 
Por las características de nuestra empresa la forma societaria con la que 
nos constituiremos según la “Ley General de Sociedades” será la de sociedad comercial 
de responsabilidad limitada S.R.L. donde el capital está dividido en participaciones 
iguales y no responden personalmente por obligaciones sociales. Así mismo nos 
acogeremos a los beneficios legales de la “Ley de Promoción y Formalización de la 
Micro y Pequeña Empresa”, como una micro empresa haciendo la inscripción 
correspondiente en el REMYPE. 
Giro. - Nuestra empresa se dedicará como actividad principal al servicio 
de transporte terrestre de personas en zona urbana en la ciudad de 
Arequipa. 
Nombre legal. - Taxi Segura Sociedad de Responsabilidad Limitada 
Nombre comercial. - Taxi Segura 
4.4.2 Constitución de la empresa  
Búsqueda y Solicitud reserva de nombre persona jurídica- RRPP 
Se realizará una búsqueda en el índice nacional de personas jurídicas de 
la SUNARP, dicho trámite nos permitirá saber si el nombre Taxi Segura S.R.L. con el 
que deseamos inscribirnos está disponible, la tasa registral vigente al 2017 es de S/5.00 
soles. 
Si el nombre se encuentra disponible, solicitaremos la reserva de nombre 
en la SUNARP, la tasa registral vigente es de S/18.00 soles. 
Ambos trámites se pueden realizar en las oficinas registrales o a través 
del servicio en línea. 
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Elaboración de la minuta 
La elaboración de dicho documento constara de dos partes primera el 
pacto social y segundo el estatuto que regirá nuestra empresa, este no generara costo 
alguno ya que será realizado por un socio experto en el tema. 
Elevación a escritura pública. 
Esta minuta será elevada a escritura pública ante la notaria Begazo 
Delgado previo pago del derecho notarial de S/ 250.00. 
Dicho acto le dará formalidad a la minuta para su posterior presentación 
en Registros Públicos para su inscripción. 
Inscripción en SUNARP 
Una vez que obtengamos nuestra escritura pública de constitución, 
realizaremos la inscripción de la empresa en la oficina registral competente en el 
Registro de Personas Jurídicas de SUNARP, específicamente en el registro de 
Sociedades. 
Para lo cual debemos contar con el formato de solicitud de inscripción 
debidamente llenado y suscrito, la copia del documento de identidad de nuestro 
representante, con la constancia de haber sufragado en las últimas elecciones, la 
escritura pública que contenga el Pacto Social y el Estatuto, así como el comprobante 
de depósito por el pago de derechos registrales. 
Luego de calificado el título, la oficina registral nos entregara una 
constancia de inscripción y una copia simple del asiento registral. 
Inscripción en la SUNAT  
Para esto se deberá acudir a cualquier Centro de Servicios al 
Contribuyente y deberemos exhibir el original y presentar fotocopia de DNI vigente de 
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nuestro representante legal, así como la partida registral certificada emitido por 
Registros Públicos. 
Una vez identificado como contribuyente (domicilio fiscal, actividad 
económica, régimen en el que estamos acogidos), se nos asignara un número de RUC 
así como la clave sol. 
Impresión de comprobantes de pago y legalización de libros contables 
A través del clave sol, del formulario 0861 solicitamos la autorización de 
impresión una vez obtenida esta acudimos a una imprenta autorizada para la impresión 
correspondiente de boletas de ventas y facturas, el costo de estas asciende a S/180.00 
Así mismo se procederá ante notario público a la legalización de los libros 
de compras, ventas, libro diario, y balance general el costo de estos asciende S/60.00 
Inscripción en la REMYPE 
Nuestra empresa al contar con los requisitos establecidos por el 
ministerio de trabajo, procedemos registrarnos en dicha página con el RUC y clave sol, 
confirmamos los datos de nuestra empresa, ingresamos los datos de nuestros 
trabajadores y su modalidad contractual por último imprimimos nuestra constancia. 
Registro de la marca INDECOPI 
Para poder registrar nuestra marca, primero debemos verificar si existe 
una marca igual o parecida, el cual lo solicitamos ante el servicio de búsqueda de 
antecedentes previo pago de las tasas correspondientes de S/42.50 por búsqueda 
fonética y S/ 54.74 por búsqueda figurativa. 
Una vez obtenida negativa en la búsqueda procedemos al registro de 
marca de nuestro producto completando y presentando tres ejemplares del formato 
correspondiente identificando los datos de nuestra empresa, el número del Registro 
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Único de Contribuyente (RUC), identificando los datos de nuestro representante y el 
poder que lo representa, así como el domicilio para las notificaciones. 
Indicamos el signo que se pretende registrar denominativo “TAXI 
SEGURA”, consignamos el servicio “Transporte público de personas” que se desea 
distinguir con el signo solicitado, así como la clase a la que pertenecen “productos 
alimenticios”, se firma la solicitud por parte de nuestro representante legal y por último 
adjuntamos la constancia de pago del derecho de trámite de S/. 534.99 Soles. 
Licencia de funcionamiento 
Nuestra empresa tendrá dos lugares donde desarrollara sus actividades 
por lo que requerirá dos licencias de funcionamiento la primera para el área donde se 
producirá y llevara la administración en el distrito de José Luis Bustamante y Rivero al 
ser un área que no supera los 500 m2 no requiere de requisitos adicionales como es la 
declaración jurada de defensa civil siendo los demás requisitos, la solicitud con carácter 
de declaración jurada dirigida al alcalde, presentar de DNI - N° RUC, el pago en caja 
licencia definitiva S/ 275.00 según  
4.4.3 Aspectos Tributarios 
Régimen tributario 
Desde un aspecto tributario al ser una persona jurídica generadora de 
renta de tercera categoría proveniente de una actividad productiva, comercial donde los 
ingresos netos que percibiremos no superaran las 1700 UIT al año como lo establece la 
SUNAT, nuestra empresa estará sujeta al Régimen Mype Tributario la cual tendrá que 
cumplir con obligaciones que indica el DL N° 1269. 
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Impuesto General de las Ventas 
Por la naturaleza del servicio que prestara nuestra empresa, el servicio 
de transporte público de pasajeros en nuestro país esta exonerado del pago del IGV 
como lo establece el apéndice II, numeral 2 del D.S 055-99-EF. 
Impuesto a la renta 
Conforme lo establece su base legal, se realizará pagos a cuenta con 
periodicidad anual del 1% de total de nuestros ingresos, teniendo como tasa del 
impuesto del 10% (hasta 15 IUT) o 29.5% (más de 15 IUT). 
Requisitos legales de Servicio 
Licencia de funcionamiento 
Esta se tramitará ante la municipalidad de José Luis Bustamante y Rivero 











4.5. Estudio Financiero 
4.5.1. Inversiones 
Para poder implementar “TAXI SEGURA” será necesario la adquisición 
de bienes de capital que nos permitirán brindar el servicio de taxi, nuestra inversión 
inicial es de S/. 31,907.74 soles los cuales están comprendidos por la inversión fija 
tangible con S/. 27,160.00 y la inversión fija intangible con S/. 4,747.74. 
El capital de trabajo necesario para poder realizar nuestras actividades 
es de S/. 9,646.50; divididos en tres rubros, el disponible con S/. 8,374.9, el exigible con 
S/. 1,000.00 y por último los imprevistos S/.271.60 







Inversión fija tangible 
Esta inversión está comprendida por los equipos, muebles y utensilios los 
cuales serán necesarios para poder brindar el servicio de transporte, así mismo poder 
realizar las actividades administrativas, el cual asciende a S/. 27,160.00. 











Inversión Fija Intangible  
La inversión fija intangible de nuestra empresa comprende todos los 
gastos en los que incurrirán la empresa para poder iniciar actividades desde un punto 
de vista administrativos, contable y legal, el cual asciende a S/. 747.74.  
Así mismo tenemos los gastos de promoción por lanzamiento de nuestra 
empresa, siendo un gasto por publicidad de S/. 4000.00, el cual esta detallado en el 
Anexo I. 











4.5.2. Capital de trabajo 
Se encuentra formado por los recursos monetarios necesarios para el 
inicio de las operaciones del negocio, el capital de trabajo estimado es de: S/. 9,646.50 
el cual está conformada por: 
Tabla Nº 18: Capital de Trabajo 
 
ELABORACIÓN PROPIA 
Disponible.- Representa los gastos del primer mes, los cuales son:  
✓ Caja: El monto asignado es de S/. 300.00.  
✓ Planillas: Considerando una remuneración básica de S/. 1000.00 
el aporte obligatorio del empleador por concepto de ESSALUD 
(9%) y descuento por afiliación a la ONP (13%) de la 
remuneración básica. Por concepto de planillas S/. 5,369.90 
✓ Recibo por honorarios: El monto provisionado será de S/. 
2,480.00  
✓ Servicios: comprende el pago de agua y luz por un monto de S/. 
225.00.  




Exigible.- Representado por la garantía del alquiler del local, que en el 
momento de retirarse deberá ser entregado por el dueño del local, siendo un monto de 
S/. 1000.00 
Imprevistos.- El porcentaje establecido para gastos extras que se 
pudieran generar durante el inicio de actividades es del 1% de la inversión fija tangible 
siendo un monto de S/. 271.60 
4.5.3. Fuentes de financiamiento 
La inversión total inversión total de S/. 41,554.24 los cuales serán 
asumidos por en un 43% con financiamiento a través de un préstamo a 24 meses en la 
financiera Compartamos con una tasa de interés del 7%, el monto asciende a 
S/18,000.00 el 57% restante será asumido por las tres socias teniendo cada una de ellas 
una participación de 33.33% equivalente a S/. 13,851.41. 









4.5.4. Presupuesto de ingresos y gastos 
Gastos administrativos 
Salarios 
Los gastos administrativos comprenden los salarios de los empleados en 
planillas y los servicios de asesoría contable externo, es costos son de periodicidad 
mensual, para la proyección anual de estos en los siguientes periodos se prevé un 
incremento de 10% como consecuencia de las variaciones del mercado. 












El régimen al cual se acogerá nuestra empresa será el Micro y Pequeña 
empresa (MYPE) en marco a la ley Nº 28015 en el ámbito laboral y en el Decreto 
Legislativo N°1269 en el ámbito tributario, aprovechando los beneficios que estos nos 
ofrecen. 
Tabla Nº 22: Régimen Laboral 
ASIGNACIÓN FAMILIAR NO 
VACACIONES 15 DÍAS (MEDIA REMUNERACIÓN) 
CTS NO 
GRATIFICACIONES NO 
SEGURO INTEGRAL DE SALUD SI (S/15.00) 
ELABORACIÓN PROPIA 
Modalidad de contratos: Esta será a través de un contrato de locación de 
servicios, en el caso del contador con la emisión un recibo por honorario. 
En caso de la operadora y secretaria a través de un contrato a tiempo 
determinado con la emisión de boleta de pago. 
Servicios 






Gastos de ventas 
Los gastos, comprende los gastos en los que va incurrir la empresa para 
poder brindar el servicio indirecto de servicio de taxi a través de sus unidades afiliadas, 
las cuales básicamente comprende publicidad en diferentes medio o plataformas. 
Tabla Nº 24: Gastos de Ventas 
 
ELABORACIÓN PROPIA 
4.5.5. Evaluación económica-financiera  
Valor actual neto (VAN) 
El valor actual neto de nuestro proyecto económico es de S/39,738.07 
mientras que el valor actual neto financiero es de S/19,845.71. 
Tabla Nº 25: VAN 
 
ELABORACIÓN PROPIA 





VANE 39,738.07S/.   
VANF 19,845.71S/.   
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Tasa Interna de Retorno (TIR) 
La tasa interna de retorno para nuestro proyecto es de 40% en el 
escenario económico mientras que en el financiero es de 32%. 




Lo que nos quiere decir que en ambos escenarios estos son mayores a 
nuestro COK 10% entendiéndose que el proyecto económicamente y financieramente 
es viable. 
Relación beneficio / costo (BC) 
La relación beneficio costo de nuestro proyecto luego de haber dividido 
los ingresos traídos al valor presente, así como los gastos es de 1.9 lo que significa que 
nuestros ingresos son mayores a nuestros gastos. 
Periodo de recuperación (PR) 
El tiempo que tiene q pasar para que nuestro proyecto recupere la 
inversión realizada en base a nuestro flujo de caja financiero es de 2 años con 10 meses 
Punto de equilibrio 
El número de afiliadas que nuestra empresa debe mantener mensual 
activas asciende a 147 en base a una proyección anual de 1760 afiliadas, así mismo el 
monto de ingresos que la empresa debe obtener para afrontar sus obligaciones a 
terceros es de S/ 140,828.30, este cálculo permitió obtener el porcentaje de rentabilidad 







Tabla N° 27: Punto de Equilibrio 
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Flujo de Caja Económico 
El flujo de caja económico muestra un resultado después de haber 
descontado los egresos e impuestos de la empresa positivo a lo largo de los 5 años a 
los que se proyectó la empresa.  






Flujo de Caja Financiero 
Este flujo de caja a diferencia de económico muestra un resultado 
después de haber asumido las obligaciones financieras que la empresa tiene frente a 
terceros. 




AÑO O AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
186,150.00S/.                204,765.00S/.                 225,241.50S/.                247,765.65S/.                272,542.22S/.                
186,150.00S/.                204,765.00S/.                 225,241.50S/.                247,765.65S/.                272,542.22S/.                
59,130.00S/.                   65,043.00S/.       71,547.30S/.      78,702.03S/.      86,572.23S/.      
108,898.75S/.                119,788.63S/.     131,767.49S/.    144,944.24S/.    159,438.66S/.    
3,211.00S/.                     3,211.00S/.                     3,211.00S/.                    3,211.00S/.                     3,211.00S/.                    
13,298.10S/.                   8,246.48S/.                     
1,000.00S/.                     1,000.00S/.                     1,000.00S/.                    1,000.00S/.                     1,000.00S/.        
172,239.75S/.                189,042.63S/.                 207,525.79S/.                227,857.27S/.                250,221.89S/.                
13,910.25S/.                   15,722.38S/.       17,715.71S/.      19,908.38S/.      22,320.32S/.      
4,103.52S/.                     4,638.10S/.                     5,226.14S/.                    5,872.97S/.                     6,584.50S/.                    
9,806.73S/.                     11,084.27S/.       12,489.58S/.      14,035.41S/.      15,735.83S/.      
3,211.00S/.                     3,211.00S/.                     3,211.00S/.                    3,211.00S/.                     3,211.00S/.                    
ACTIVO FIJA INTAGIGLE S/.4,747.74
EQUIPOS S/.27,160.00
CAPITAL DE TRABAJO S/.9,646.50
PRESTAMO -S/.18,000.00
AMORTIZACION -5,534.73S/.                    -12,465.27S/.      
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -S/. 23,554.24 7,483.00S/.                     1,830.00S/.                     15,700.58S/.                  17,246.41S/.                  18,946.83S/.                  
DEPRECIACION DE EQUIPOS
INTERESES FINANCIEROS
IMPUESTO A LA RENTA (29.5%)















Estado de ganancias y pérdidas 
Sobre la base de la proyección de ventas y la estructura de costos y 
gastos fijos y variables, se realizó el cálculo del estado de ganancias y pérdidas para 
empresa Taxi Segura el cual muestra una utilidad neta de S/4,642.00 para el primer año 
de haber iniciado actividades. 




AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
VENTAS 186,150S/.          204,765S/.       225,242S/.             247,766S/.              272,542S/.             
DONACIONES Y COLOCACIONES
TOTAL INGRESOS 186,150S/.          204,765S/.       225,242S/.             247,766S/.              272,542S/.             
COSTOS DE SERVICIOS 48,127S/.            50,460S/.         52,919S/.               55,510S/.                58,242S/.               
COSTOS DIRECTOS 4,382S/.              4,689S/.           5,020S/.                 5,377S/.                  5,762S/.                 
Sistema de Radio 1,753S/.              1,928S/.           2,121S/.                 2,333S/.                  2,566S/.                 
GPS Servicio de Traccking 2,629S/.              2,761S/.           2,899S/.                 3,044S/.                  3,196S/.                 
COSTOS INDIRECTOS Y/O GASTOS DE SERVICIO 43,745S/.            45,771S/.         47,899S/.               50,134S/.                52,480S/.               
Depreciación 3,211S/.              3,211S/.           3,211S/.                 3,211S/.                  3,211S/.                 
Mantenimiento 3,287S/.              3,451S/.           3,623S/.                 3,805S/.                  3,995S/.                 
Seguro de Taxi 37,247S/.            39,109S/.         41,065S/.               43,118S/.                45,274S/.               
GASTOS DE OPERACIÓN 120,899S/.          126,944S/.       133,291S/.             139,955S/.              146,953S/.             
GASTOS ADMINISTRATIVOS 14,700.00S/.       15,435S/.         16,207S/.               17,017S/.                17,868S/.               
MANO DE OBRA ADMINISTRATIVA 94,198.75S/.       98,909S/.         103,854S/.             109,047S/.              114,499S/.             
GASTO DE VENTAS 12,000.00S/.       12,600S/.         13,230S/.               13,892S/.                14,586S/.               
GASTOS FINANCIEROS 9,809S/.              9,809S/.           -S/.                     -S/.                     -S/.                     
TOTAL EGRESOS 178,834S/.          187,213S/.       186,210S/.             195,466S/.              205,195S/.             
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 7,316S/.              17,552S/.         39,032S/.               52,300S/.                67,347S/.               
Impuesto a la renta 29.5% 2,158S/.              5,178S/.           11,514S/.               15,429S/.                19,867S/.               
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 5,158S/.              12,374S/.         27,517S/.               36,872S/.                47,480S/.               
Reserva legal (10%) 516S/.                 1,237S/.           2,752S/.                 3,687S/.                  4,748S/.                 
UTILIDAD NETA 4,642S/.              11,137S/.         24,766S/.               33,184S/.                42,732S/.               
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CAPÍTULO 5: PROPUESTAS DE MEJORAS Y/O SUGERENCIA  
5.1 Conclusiones 
PRIMERA. - Actualmente el sistema de transporte público y privado en la 
ciudad de Arequipa es bastante inseguro debido a los altos índices de delincuencia, 
asaltos, robos, violaciones y secuestros. Estos son evidencia de la necesidad que existe 
en la ciudad de contar con un servicio seguro de traslado; sobre todo, en la población 
femenina sumada a la necesidad de este sector de la población por encontrar un puesto 
de trabajo que se adecue a sus necesidades y tiempo. 
Hay una demanda insatisfecha, expresada como el 60% de intención de 
adquirir el servicio caracterizado por ofrecer un servicio seguro, con altos estándares de 
calidad, confort, confiable, y un servicio postventa superior a los de la competencia, para 
de esta manera desarrollar completamente la propuesta de valor. 
La oferta actual en el mercado de taxis es amplia, tanto en empresas 
formales e informales, su enfoque está centrado en la rapidez del servicio o precio 
variable. Por lo que esto constituye una excelente oportunidad para la idea de negocio. 
SEGUNDA. – La estructura organizacional para la empresa de taxis 
“Segura” ideal es una por funciones, con el objetivo de evitar duplicidad de funciones 
que puedan representar costos innecesarios y facilitar la comunicación entre áreas, bajo 
la modalidad de Mype en un ámbito tributario y legal le permitirá a la empresa hacer uso 
de los beneficios que este tipo de empresa ofrece y en el ámbito societario que limite 
las obligaciones al capital aportado una Sociedad de Responsabilidad Limitada es ideal 
para las socias. 
TERCERA. – En base a un factor de ponderación se determinó la 
localización de la empresa teniendo como resultado al Av. Venezuela gracias a sus 
características como alta transitabilidad de vehículos, ubicación estratégica, y 
disponibilidad de locales acorde a las necesidades de la empresa. 
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En cuanto a la infraestructura se logró diseñar un ambiente que permita 
el normal desarrollo de las actividades administrativas, así como el de nuestras afiliadas. 
CUARTA. - En cuanto al análisis económico financiero se determinó una 
inversión inicial requerida de S/. 41 554.24 se obtendrá un VAN de S/.39 738.07 lo cual 
nos indica que nuestros ingresos serán superiores a nuestros egresos por año, en 
cuanto a B/C nos resultó 1.9 indicándonos que nuestro proyecto es rentable, por otro 
lado la TIR es  de 40% mayor que el COK de 10%, Entendiendo por esto que el proyecto 
es rentable ya que recuperamos nuestro capital invertido y obtenemos ganancia. 
QUINTA.- Como conclusión determinamos la viabilidad del proyecto 







Concluido este proyecto de negocio, consideramos conveniente seguir las 
siguientes recomendaciones para de tal manera llevar a cabo este plan de negocio de 
una manera adecuada. 
PRIMERA. -  Enfocarnos más en la publicidad ya que al ser un nuevo 
servicio corre el riesgo de no ser aceptado por no tener un enfoque acorde a 
nuestro mercado objetivo. 
Así mismo se corre el riesgo que otras empresas consolidadas del sector 
saquen una división enfocada en nuestro público objetivo. 
SEGUNDA. – Evaluar la estructura organizacional de la empresa una vez 
iniciada las operaciones ya que una cantidad elevada de afiliadas puede llegar a 
ocasionar problemas de comunicación en la empresa. 
TERCERA. – Buscar nuevos puntos de ubicación para la apertura de sucursales 
que permitan la mejor atención a las afiliadas como el servicio. 
CUARTA. – Elaborar planes de contingencia en el caso de déficit en el flujo de 
efectivo de la empresa, retrasos en el pago de las mensualidades que puedan afectar 
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ANEXO II: TARIFARIO TAXI SEGURA 
Punto de origen: Mall Aventura Porongoche 
 
  
5.00S/.     10.00S/.   
6.00S/.     11.00S/.   
6.00S/.     12.00S/.   
7.00S/.     12.00S/.   
5.00S/.     12.00S/.   
6.00S/.     14.00S/.   
6.00S/.     11.00S/.   
8.00S/.     17.00S/.   
9.00S/.     18.00S/.   
7.00S/.     17.00S/.   
8.00S/.     20.00S/.   
26.00S/.   
4.00S/.     
6.00S/.     5.00S/.     
5.00S/.     5.00S/.     
5.00S/.     6.00S/.     
5.00S/.     6.00S/.     
5.00S/.     6.00S/.     
6.00S/.     6.00S/.     
8.00S/.     7.00S/.     
6.00S/.     8.00S/.     
7.00S/.     6.00S/.     
8.00S/.     8.00S/.     
6.00S/.     8.00S/.     
9.00S/.     8.00S/.     
9.00S/.     
10.00S/.   
12.00S/.   7.00S/.     
6.00S/.     
8.00S/.     
6.00S/.     7.00S/.     
5.00S/.     8.00S/.     
6.00S/.     9.00S/.     
7.00S/.     10.00S/.   
8.00S/.     
9.00S/.     
8.00S/.     9.00S/.     
8.00S/.     11.00S/.   
10.00S/.   10.00S/.   
12.00S/.   11.00S/.   
14.00S/.   11.00S/.   
Francisco Mostajo - SEDAPAR
Vallecito (Los pinos, La Arboleda)
Cerro Salaverry
La Florida




Urb. Los Ángeles de Cayma
Hospital Policia (B. Horizonte Mirador)
Carmen Alto
Tomilla - Acequia Alta
Ovalo Lambramani
Coliseo Arequipa / Heroes Anonimos
IV. Centenario / Urb. Municipal / La Perla
Centro Historico/Maria Isabel
Urb. Aurora- Lambramani- Coop. Universitaria
La Negrita / La Victoria / Don Bosco
Badén / Nuevo Perú / Av. Colonial
Comisaria Ciudad Blanca
Posta de Salud San Juan - Sauna Neptuno
Jesús Maria
Consejo Paucarpata
Guardia Civil Coliseo Gallos - Iglesia
Cesar Vallejo / Leoncio Prado
Jardines de Porongoche
Universidad Alas Peruanas / Casa Blanca
Encalada / Los Alamos
Monterrey / Melgariana
La Pampilla - Bancarios - Q. Tristán - Adepa
APIMA






La Finca - Pozo Negro
Baños Jesús - Zoologico
15 Agosto - Progresista






Mirador - Los Olivos
Atalaya - Iglesia
Rinconada Cancha
M. Bustamante (P. Alta)
Jerusalén Reservorio




Coop. Victor Andrés Belaunde / Casuarinas
Plaza Mayta Capac
Sepúlveda - Los Palitos - Tablón
Palmeras - Chapi Chico
Alameda Salaverry / Bomberos
Coop. 14
Alto Misti - Cristo Obrero
Porvenir ComisariaSta. Rita de Casia - Soldado Desconocido M. Bustamante
Alto San Martin (Radio Patrulla)
Cerro Juli
Simón Bolivar
TARIFARIO TAXI SEGURA 
CERCADO CAYMA
PAUCARPATA
Real Plaza / Clinica San Juan de Dios
Bolognesi
Buenos Aires - Malvinas Cayma
Radio Azul cruce grifo
Enace Sector 9
Embajada
Av. La Marina (Plaza Vea)
Filtro / Municipalidad / Seguro Social Peral
San Lázaro - Universidad San Pablo
Consejo de Cayma / Real Plaza
BYPASS- Centro Comercial de Cayma
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ANEXO III: FLUJOGRAMA DETALLADO DEL SERVICIO (POR LLAMADA) 
 
  
Descripción de la Actividad CLIENTE TAXI OPERADORA 
INICIO    
El cliente ingresa a la operadora a 
solicitar el servicio 
   
La operadora atiende la solicitud     
Cliente confirma los datos    
Operadora indica el precio     
Cliente confirma el servicio    
Operadora hace llamada a la taxista 
más cercano 
   
Taxista reporta haber llegado al lugar    
Operadora informa a la clienta la 
llega del vehículo 
   
Cliente aborda el vehículo, taxista le 
da la bienvenida al cliente  
   
Taxista reporta la llegada    
    
Cliente baja del vehículo     
Taxista se despide    
Operadora verifica el grado de 
satisfacción de la clienta 
   
Alguna queja sustentada, descuento 
para próximo viaje 
   




ANEXO IV: CAMPAÑA DE LANZAMIENTO 
FASE 1: ESTRATEGIA DE MARCA  
 ANÁLISIS SITUACIONAL DE LA MARCA  
 ANÁLISIS DE PERCEPCIÓN DE MARCA Y PRODUCTO  
 ANÁLISIS DE LA CATEGORÍA  
 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA  
 ENTREVISTAS A PERSONAS CLAVES, VISITAS Y REGISTRO AUDIOVISUAL  S/.         845,00  
FASE 2  
 IDENTIDAD VISUAL DE MARCA 
 
 
 SLOGAN/LEMA (DEFINICIÓN O “MANERA DE SER” DE UNA MARCA)  
 FAMILIAS TIPOGRÁFICAS (PRINCIPAL Y SECUNDARIAS)  
 ELEMENTOS GRÁFICOS DE SOPORTE.  
 APLICACIÓN DE LA IDENTIDAD VISUAL EN MEDIOS  S/.      950,00  
FASE 3: DESARROLLO DE PIEZAS GRÁFICAS  
 PRENSA  
 PIEZAS GRÁFICAS DE CAMPAÑA  
 
DISEÑO DE AVISO PUBLICITARIO PARA PERIÓDICO  O REVISTA (1 PÁGINA 
O DOBLE PÁGINA) 
 S/.         50,00  
 CARTELERÍA  
 PIEZAS GRÁFICAS DE CAMPAÑA  
 DISEÑO DE GIGANTOGRAFÍA / PANEL PUBLICITARIO  S/.         75,00  
 FOLLETERÍA  
 PIEZAS GRÁFICAS DE CAMPAÑA  
 DISEÑO DE FOLLETO - TRÍPTICO  S/.         100,00  
 DISEÑO DE FLYER (FRENTE Y DORSO)  S/.         120,00  
 PUNTOS DE ACTIVACION  
 PIEZAS GRÁFICAS  
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 DISEÑO DE VINILES S/.          200,00 
 WEBSITE  
 SOPORTES MULTIMEDIA  
 DISEÑO Y MAQUETACIÓN DE PÁGINA ÚNICA - LANDING PAGE  S/.         100,00  
 REDES SOCIALES  
 SOPORTES MULTIMEDIA  
 
SOCIAL MEDIA PLAN - ESTRATEGIA DE MARKETING Y COMUNICACIÓN EN 
REDES SOCIALES 
GESTIÓN DE COMUNIDADES / 14 PUBLICACIONES MENSUALES 
(FACEBOOK) 
CELEBRIDAD O PERSONA PUBLICA 
ARTISTA 
 S/.         100,00  
 S/.         150,00 
 
S/.         660,00 
FASE 4: PRODUCCIÓN DE PIEZAS  
 PRODUCCIÓN DE PIEZAS FINALES  
 SOPORTES MULTIMEDIA  
 RETOQUE DE FOTOGRAFÍA ÁREA (2 IMÁGENES PANORÁMICAS) S/.        200.00 












Se utilizó la fórmula de selección de muestra como se muestra en la 
imagen, según el total de población de nuestro mercado objetivo, en nuestro caso de 















































ANEXO VII: DESARROLLO DE ENCUESTA, PORCENTAJES E INTERPRETACION 
 
INTERPRETACIÓN: Como podemos ver más de la mitad de encuestadas 
cuenta con auto propio o familiar, nos indicaron que si estarían dispuestas a afiliarse a 
Taxi Segura, y la razón más frecuente fue por el horario flexible. 
INTERPRETACIÓN: Existe un porcentaje de un 18% que no cuenta con 
seguro, y nos indicaron que las razones eran por vencimiento. 
NO; 73; 36%
SI,130, 64%









INTERPRETACIÓN: Más de la mitad de encuestadas siente que la 
seguridad es lo más importante en el servicio de taxi, seguido de comodidad. 
INTERPRETACIÓN: En esta pregunta, las razones por las que se toma 
un taxi en Arequipa fueron por rapidez en primer punto, seguido de seguridad, y 






Rapidez en el 
servicio; 1; 1%
Otro; 0; 0%
PREGUNTA Nº3: ¿Cuál es su importancia en un servicio de taxi 
de Arequipa? 




Estatus; 1; 0%No uso taxis; 0; 0%
Otro; 0; 0%
PREGUNTA Nº4: ¿Por qué razones toma un taxi en Arequipa? 
Seguridad Comodidad Rapidez Estatus No uso taxis Otro
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INTERPRETACIÓN: El lugar donde más frecuentan usando el servicio de 
taxis es en Discotecas, Cine y Bares, concluyendo que son lugares de ocio y diversión, 
por lo que los viajes a altas horas de la noche deben ser seguras. 
INTERPRETACIÓN: La gran mayoría indica que si es una buena 
oportunidad en el mercado arequipeño, por la oportunidad de trabajo y por la seguridad 







Cafés; 24; 12% Otros; 1; 0%
PREGUNTA Nº5: ¿Qué lugares de entretenimiento en Arequipa 
suele frecuentar? 
Discotecas Spa Cine Teatro Bares Cafés Otros
NO; 18; 9%
SI; 185; 91%
PREGUNTA Nº6: ¿Consideras que una empresa de taxis de 
mujeres para mujeres, con una central telefónica de reservas, 
enfocada en sus gustos y necesidades es una oportunidad 





INTERPRETACIÓN PREGUNTA Nº7: 
Como vimos el 99% de encuestadas cree que es una buena idea de 
negocio ya que se está brindando una nueva oportunidad de trabajo a las mujeres 
arequipeñas y a la vez indicaron que se sentirían más seguras en sus viajes. 
 
INTERPRETACION: Como podemos observar, tenemos como mayor 
porcentaje por el que no tomarían taxi en Arequipa y es por desconfianza, cabe resaltar 
que nos explicaron que existen empresas falsas, casquetes falsos, lo cual justifica su 
inseguridad al momento de escoger el servicio de taxi. Como siguiente porcentaje 
mayor, fue el tráfico, nos comentaron que algunas veces tardan lo mismo en taxi que 







Distancia; 6; 3% Otro; 0; 0%
PREGUNTA Nº8: ¿Por qué motivos no tomaría un taxi en Arequipa?





INTERPRETACION: El lugar al que más suelen tomar frecuentemente 
taxis públicos es hacia el trabajo. En segundo lugar hacia las discotecas, y aquí se toma 
el servicio de taxi de ida y de vuelta, agregando que nos comentaron que generalmente 













Restaurantes; 17; 8%Trabajo; 49; 24%
Reuniones y eventos; 
24; 12%
Retorno al hogar; 36; 
18%
Otro; 0; 0%
PREGUNTA Nº9: ¿Qué lugares sueles frecuentar 
normalmente en taxis públicos de Arequipa?
Universidad Centros Comerciales Discotecas Restaurantes





INTERPRETACION: La mejor forma de pago hacia el servicio de taxi 
según las encuestadas es en efectivo, ya que actualmente se ha perdido la confianza al 
ingresar la cuenta de las tarjetas de crédito a internet. Acotamos que 10 encuestadas 
propusieron una tarjeta de la empresa donde pueden abonar un dinero mensual para 





Tarjetas de crédito y 
débito; 24; 12%





Otro medio (tarjeta 
de Taxi); 10; 5%
PREGUNTA Nº10: Si pudieras elegir la forma de pago, ¿cómo te 
gustaría pagar el servicio de taxi en Arequipa? 
Tarjetas de crédito y débito Crédito por usuario frecuente Tarjetas prepagadas
Efectivo Otro medio (tarjeta de Taxi)
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INTERPRETACION: Como observamos en el cuadro, la frecuencia 
mayor en una semana es de 4 a 6 veces y de 7 a 9 veces. Esto quiere decir que existe 
un gran porcentaje de mujeres que hacen uso del servicio de taxi casi diario. 
INTERPRETACION: Tenemos un 56% que utiliza servicios de taxi ya sea 
por aplicativo o llamada a la central de la empresa. El 44% restante nos comentó que 
no hacían uso de empresas privadas por la demora en la atención de la llamada, por la 
demora de la unidad en llegar a su punto de recojo, y en la dificultad de encontrar 










10 a más veces
11
5%
PREGUNTA Nº11: En una semana, ¿con qué frecuencia utilizas 
servicio de taxis en Arequipa? Considera cada viaje por vez. Es 
decir, si es ida y vuelta serían 2.










10 a más veces
6
3%
PREGUNA Nº 12: ¿Cuántos de esos viajes son de empresas 
privadas en Arequipa? O sea por aplicativo y llamada a central.




INTERPRETACION: Más de la mitad de encuestadas se encuentra poco 
satisfecha con la calidad de servicio de taxis en Arequipa, detalladamente nos 
comentaron que las unidades de taxis eran “ticos”, estaban sucios, no eran cómodos, 
tenían un olor desagradable, y no contaban con implementos de las puertas (botón de 
seguridad de la puerta, manija para subir o bajar la ventana). 
 
PREGUNTA Nº14: Empresa satisfactoria y empresa desagradable.  
 
 
Muy satisfecha; 5; 
3%
Satisfecha; 12; 7%




PREGUNTA Nº13: En general, ¿qué tan satisfecha estás 
respecto a la calidad de servicio de taxis de empresas en 
Arequipa?




INTERPRETACION: Tenemos un 92% de encuestadas que si 
contratarían nuestros servicios, ya sea por seguridad, confianza, confort y calidad del 
servicio. Y agregar que el 1% que no es seguro que contrataría los servicios fue porque 
comentaron que siendo una mujer conductora, podía ser violentada fácilmente. 
INTERPRETACION: El Internet es la mejor forma de llegar a nuestros 




Muy probable; 15; 
7%
No es seguro; 1; 1%
Creo que no; 0; 0%
No   ; 0; 0%
PREGUNTA Nº 15: Según el servicio detallado en el párrafo 
anterior y atendiendo las necesidades identificadas en las 
preguntas anteriores, ¿contrataría nuestros servicios? 














PREGUNTA Nº16: ¿Por qué medios le gustaría enterarse y/o 
conocer promociones acerca de la empresa de taxi que le 
mencionamos? 
Escritos (revistas, periódicos, suplementos, etc) Virtuales (correos, publicidad online)




ANEXO VIII: PLANOS DE OFICINA CENTRAL TAXI SEGURA 
 
OFICINA DE 34m2 Destinada para administrativos, jefes de operadoras, 
puntos de afiliación. 
 



















































ANEXO XIII: PROCESO EN CASO DE ROBO 
 
 
 
 
 
 
